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ィング組織の確立は，図 1 と図 2 に見られるごとく行なわれた。各支店の平均規模は直接販売
の開始当初65人だったが， 1 年後の 9 月には34人となっていた。そして各支店の中核となるの
が， 1 人当たり 15万人から20万人の区域を担当する区域販売員だった。区域販売員は，小売店
への直接の販売促進，売出しの勧誘，商品の注文取り，配送の手配，信用供与の評価，集金を
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報J í通信文J í小切手の請求J í報告書J í請求書J í事故J í私書箱」について，細かい
指示が書かれている。
「週間ルート・リスト」では，次のように指示がなされている。


















残っているのは， 1929年 9 月改訂版である。レファレンスブックは， í会社J íブランドと話
す要点J í職務J í全般的関心事項J í販売の基本」の五部から成っている。序文で，箱入商






(22) Ibid. , 5. 
(23) Ibid. , 5. 
(24) Ibid. , 6. 







第 1 部の「会社」の部分は， 46ページで， r歴史と理想J r我々の社長J rハーパート・ G
・フレンチ副社長J rR ・ R ・デュプリ一副社長兼総支配人J r経営委員会J r販売委員会」



















T . J ・ウッドを紹介し，いかにP&Gが，従業員指向で，販売員の中からこそ今の，そして
にな
将来の経営幹部が現われ， P&Gを担い，担って行くかを説いているように思える。
「販売部門組織」の部分では，図 1 と圏 2 を共に掲載して，販売組織計画と販売区域の区分
について説明している。まず様々な職位の機能について，短い叙述がなされている。簡単に職
(26) Ibid. , i. 
(27) Ibid. , Part 1, 1. 
(28) I bz"d. , Part 1, 5. 
(29) Ibid. , Part 1, 6-7. 
(30) Ibid. , Part 1, 10. 




























特徴」の部分は， I間接広告J I直接広告J Iマーチャンダイジング広告」に分けられ，各々
説明されている。
「間接広告J では， I雑誌J I新聞J I屋外J I市街電車広告板J Iその他メディアJ I小
冊子J Iディーラーとのタイアップ電気板」に分けられ，説明されている。たとえば「雑誌」
の部分では， I雑誌広告が，我が社のパブリシティの背骨とも呼べるだろう」としている。そ
(32) Ibid. , Part 1, 14-15. 
(33) Ibid. , Part 1, 15-16. 
(34) Ibid. , Part 1, 17-18. 
(35) Ibid. , Part 1, 18-22. 




























「製造」の部分は， 1製造部門J 1石けんと石けん製造J 1アイボリー工場訪問J 1利益分
配計画J 1年金給付計画J 1取締会への代表制J 1雇用保証」に分けて説明されている。 1製
造部門」で、は，製造されている製品について記した後，各製造部について説明が行なわれてい
る。たとえば， 1化学部」には328名の熟練工が居， うち90名は大学で化学を専攻した卒業生
であり， 1化学部」はさらに「管理J 1研究J 1加工J 1最終製品J 1研究分析」の各課に分
(37) Ibid. , Part 1, 23. 
(38) Ibid. , Part 1, 25-27. 
(39) Ibid. , Part 1, 27. 
(40) Ibid. , Part 1, 28. 










く計る尺度の 1 つである」とし，アメリカはこの点では非常に高く， í我々石けん製造業者は，













次に第 2 部の「プランドと話す要点」は， 62ページで， íブランド名J íアイボリー・ファ
ミリーJ í化粧石けんブランドJ í洗濯石けんプランドJ í料理用ラードJ í大量(業務用)
及び産業用ブランドJ íフレークホワイトと綿実油J í業務用クリスコ J í産業用ブランド」
「鱗片石けんブランド」より成っている。そしてこの第 2 部で， í効果的な販売会話の基盤」
となる「アウトライン」が示されているので， íあなたが売るブランドを詳細に勉強しなさ
い」としている。
(42) Ibid. , Part 1, 29-32. 
(43) Ibid. , Part 1, 32. 
(44) Ibid. , Part 1, 33-36. 
(45) Ibid. , Part 1, 36-43. 
(46) Ibid. , Part 1, 37. 
(47) Ibid. , Part 1, 39. 
(48) Ibid. , Part 1, 43-46. 












書かれている。第 l には， 11879年以来化粧石けんでは優秀さの基準」であるとし，第 2 には，
「純度，自然、の香り，白さ，肌ざわりの良さ，すすぎ落としの早さ，泡だちの良さ，そして
rc水〉に浮く』一一完全な石けんの 7 つの基本を備えている」としてしる。第 4 の点では， 1ア
メリカで最も広範に広告されている食料品の製品J であるとし， 1雑誌の広告だけで，全国の
人口の50%に毎月到達している」としている。第 5 には， 1食料品店主の支援を得るために，






り， 1 ヶ 15 セント」の「化粧用石けん」であるとしている。
そして「話す要点」の所では， 4 点に分けて説明されている。第 1 に， 1アイボリ一石けん
のその他のサイズが持っている，全ての独得の品質と消費者の好意」があるとし，第 2 には
「消費者に即座にアピールする」としている。そして第 2 点の中で， 1洗面台用の理想の化粧
石けんの，長年に渡る望ましいサイズ」であるとし， 1人気のある価格設定が行なわれてい




している。そして第 4 では， 1全国的に広告されている」とし， 1雑誌や電車吊広告」そして
「各家庭へのクーポン券配布」を掲げている。
(50) Ibid. , Part 11, 3. 
(51) Ibid. , Part 11, 4-6. 
(52) Ibid. , Part 11, 6. 
(53) Ibid. , Part 11, 6-7. 
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次に第 3 部「職務」は， 48ページで， I区域販売員一ーその職務一一『何を』そして『な
ぜ~J I販売訓練J I販売の基本J IWムーンビームズ(月光)~J I巡回図書館J I備品J I諸経
費J I注文J I信用と集金J I売り物にならない商品J I特急便や荷物積送の取扱いJ Iクー
ポン券の取扱いJ I人口と消費J I都市と農村部の販売区域J Iディーラーの規模J I様々な種
類の訪問J I取引上のトラブルJ I助言の供与J I支店との接触J I定義J I重量表J I社用車」
より成っている。そして第 3 部では，区域販売員の職務について，詳しく述べられている。
「区域販売員一ーその職務一一『何を』そして『なぜ~J の部分では，まず区域販売員を定












次に「訪問回数」の所では，標準訪問軒数が書かれている。標準は，市街地で 1 日 22軒，農
村部で18軒としている。
そして次に， Iプロクター&ギャンブル社が何を売らなければならないか」では，第 1 に，
会社の製品，第 2 に品質，第 3 に種々取り揃えた注文と大口の価格，第 4 に会社の政策，第 5
キヤラタター く5の






(54) Ibid. , Part III, 1. 
(55) Ibid. , Part III, 2-3. 
(56) Ibid. , Part III, 3. 
(57) Ibidリ Part III, 4. 



































第 2 に， rあなたの地区の誰かがj， r一週間あなたと一緒についてくれて，会社の観点、から，
(59) Ibid. , Part III, 5. 
(60) Ibid. , Part III, 6. 
(61) Ibid. , Part III, 7. 
(62) Ibid. , Part III, 7-8. 
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販売の基礎をあなたに教える。」第 3 に， 1-3 週間以内に，あなたのスーパーバイザーが，いく
らかの時間あなたに付いてくれJ， 1彼はあなたが弱い点を向上させるのを助ける。」 第 4 に，
雇われてから 16 ， 7 週間後に，総合本社のスタッフのインストラクターが，あなたと一緒に
一週間住事をする。」 第 5 に，スタ γ フの人聞が来てから 13 ， 4 週間後に，あなたのスーパ
ーバイザーが，あなたの所へ再び来て，注意すべき，あらゆる点で，あなたを強化する。」 第
6 に，スタ γ フのイシストラクターが来てから 12 ， 3 ヶ月後に，第 2 の又は上級の訓練期聞
が，あなたに与えられる。」 として，以下続いて行く。
第 3 部の第 3 の「販売の基本」では， Iíレファレンスブッグ』の第 5 部の「販売の基本」が
「販売訓練のあなたのマニュアルである」として，詳しくは第 5 部を見ょとし，簡単に主要項
目を掲げている。
第 4 の『ムーンビームズ(月光)J1は， 1会社が販売組織のために発行している月刊の」社内
報であり， 3 つの目的を持っているとしている。 1 つは， r販売員に，他の販売区域の人たち
が，どのようにして困難な状況を処理しているかを告げること」であり， 1 つは， r広告及び
マーチャンダイジング計画に関するニュースを伝えることJ であり， 1 つは， r効果的なディ
スプレーのための示唆を与えること」であるとしている。
「巡回図書館」以下も，細目に渡り，詳しく説明されている。たとえば「備品」の所では，
何を携行すべきかが，分類されて，表 1 のように全部で88の備品が記されているし， 1土曜日
(6の
に配送は行なわないこと」などとしている。 1売り物にならない商品」の部分では， 11 ドル
未満の売り物にならない商品」は「現在の卸売価格でディーラー」から買い， r廃棄せよ」と
しており， 1ラベル」や「包装紙」を， 1日報」と「領収書」と一緒に， 1支店に郵送せよ」と
している。 1ディーラーの規模」の部分では， 5 つに分類されている。 5店以上の店舗を持つ
店をチェーンストア，大口ディーラーとは年に石けんを150箱以上，中規模ディーラーを60箱か
ら150箱の間， 小規模ディーラーを20箱と 60箱の間， 零細ディーラーを20箱未満としている。




(63) Ibid. , Part III, 11-12. 
(64) Ibid. , Part III, 12-13. 
(65) Ibid. , Part III, 13. 
(66) Ibid. , Part III, 14-16. 
(67) Ibid. , Part III, 23. 
(68) Ibid. , Part III, 36 
(69) Ibid. , Part III, 39. 
(70) Ibid. , Part III, 44. 








広告用絵姿台 (D. O. 127) プライヤ



















クーポン券の帯紙 (D. O. 111) 備品用コンテナ
領収書 (D. O. 222) 自動車事故報告書
数枚の通信用紙 (C-458) ルート・リスト (D. O. 55) 
支店信用計算書証票類 (D. O. 請求書用紙 (D. O. 65) 
47) 
商品値引報告書 (D. O. 106) 













日報 (D. 0.78) (現行の〉






予備の絵姿台 (D. O. 127) 
予備の注文控帳 (D. O. 93) 
予備のクーポン券の帯紙(D. O. 
111) 
予備の未集金報告書 (D. O. 53) 
予備の領収書 (D. O. 222) 
予備の通信用紙 (C-458)
子備の支店信用計算書証票類
(D. O. 47) 
〔出所J Salesman's Reference Book, Part 111, 15-16; P&G Archives. 







































第 4 部の「全般的関心事項」は， 11ページで， 1勤務評定計画J 1ボーナス・プランJ 1株
式購入プランJ 1年金給付計画J 1休暇」より成っている。そして第 4 部で，販売員の査定と
福利厚生が説明されている。























16 ヶ月以上 9 ヶ月未満」ついている場合は， その区域の販売に対して「ボーナスの50%J，
19 ヶ月以上12ヶ月未満」は「ボーナスの75%J， 11 年以上」は 11 年分全部」を受け取るこ
ととしている。
第 3 の「株式購入プラン」は， 1会社の普通株に投資すること」は「販売員として，あなた
(72) Ibid. , Part III, 48. 
(73) Ibid. , Part IV, 1. 
(74) Ibid. , Part IV, 2-3. 




の給与」を「越えない」こととし， íいかなる場合で、も 3000 ドルを越えない」こととしてしな
第 4 の「年金給付計画」は，老齢年金と傷害介護のために「千ドルの生命保険を提供してい
る。J 従業員には「年に給与千ドル当たり 10 ドル」支払わせ，会社側は従業員が負担する「倍
額ム「年に千ドル当たり 20 わりを支払うとしている:




第 5 部の「販売の基本」は，現存の資料では途中が抜けながら78ページまで、残っており， í主
たるテーマ」としては「訪問帳j í商品見本ケースj íプランニングj í記録と報告書j， í第













費の領収書額j， í現在までの走行マイルj， í現在までの売上高」を記す。「日報は 3 枚つづり」
で， í原本とピンクの写しは，注文書や集金等と一緒に，あなたの支店に郵送し，黄色の写し
(76) Ibid. , Part IV, 5-6. 
(77) Ibid. , Part IV, 9. 
(78) Ibid. , Part IV, 10. 
(79) Ibid. , Part V, 15. 
(80) Ibid. , Part V, 15. 
(81) Ibid. , Part V, 18. 
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は，自分自身のファイルにとっておくこと」としている。1"注文書」も 3 枚つづりで， 1"白い
写しは支店に郵送」し， 1"顧客にはピンクの写し」を渡し， 1"帳簿の黄色の写しは自分のファ



























(82) Ibid. , Part V, 23. 
(83) Ibid. , Part V, 2. 
(84) Ibid. , Part V, 30-31. 
(85) Ibid. , Part V, 43-45. 
(86) Ibid. , Part V, 47-49. 




「顧客は現金販売か信用販売かJ I顧客の取引先銀行名J I予測資産額J I営業年数J I顧客



















当と販売見通しが， P&Gの企業成長の源の 1 つとなったのではないかと考える。
第 2 に， P&Gのマーケティング活動という面から捉えてみると，販売要員管理の体系化は，
業務活動の体系化，システム化を可能にし，そしてそうした体系的な業務活動を通じて，以後，





(88) Ibidリ Part V, 54-5. 




〔付記〕 本稿は， 1991年11月 9 日慶麿義塾大学に於ける，第 8 回マーケティング史研究会での発表を，修
正・加筆したものである。
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